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The purpose of this thesis was to examine and apply the Business Model Canvas and Lean 
Canvas tools that have been derived from the Lean Startup methodology. The author of the thesis 
used these tools to create a business model for the IT-services of Turku city. Another purpose of 
the thesis was to describe developing proposals that I found to allow the target organization to 
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to 30.11.2014. 
The business model proposed in this thesis consists of ten cornerstones. The cornerstones are 
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its strengths. 
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1 JOHDANTO 
1.1 Tausta ja työn rakenne 
Tämä opinnäytetyö käsittelee Turun kaupungin IT-palveluille suunnittelemaani lii-
ketoimintamallia, joka toimii alustavana viitekehyksenä case-organisaatiolle asia-
kaslähtöisemmän liiketoiminnan kehittämisessä ja uusien liiketoimintamallien 
luomisessa. Liiketoimintamallia hyödynnetään myös kohdeorganisaation tietolii-
kenneinfrastruktuuri-projektissa. 
IT-palvelut kuuluvat Turun kaupunkiorganisaation yksiköihin. IT-palveluiden teh-
tävänä on tuottaa tietoliikennepalveluita kaupunkikonsernin tarpeisiin, sekä mah-
dollistaa kaupungin ydintoimintojen tuottavuuden kehittäminen informaatiotekno-
logian keinoin. 
Liiketoimintamallin toteuttamisen lisäksi työnkuvaani yksikössä kuului tietoliiken-
nepalveluiden nykytilan analysointi, yksikön liiketoiminnan ja sen riskitekijöiden 
kartoittaminen, sekä kehitysehdotusten luonti organisaation liiketoiminnan paran-
tamiseksi. 
Liiketoimintamallin tehtävänä on toimia pohjana kohdeorganisaation liiketoimin-
nan jalkauttamisessa, kehittämisessä ja kilpailuttamisessa. Liiketoimintamallin 
avulla kohdeorganisaatio pyrkii kehittämään tietoliikennepalvelujaan sekä toimin-
tansa laatua. Opinnäytteessä on osittain käytetty IT-palveluiden projektipäällikkö 
Rami Kokkalan PowerPoint-tiedostoista otettuja kuvia ja kuvioita. 
Opinnäytetyö muodostuu viidestä luvusta. Ensimmäisessä luvussa käydään läpi 
opinnäytetyön tausta ja lähtökohdat. Toisessa luvussa esitellään kohdeorgani-
saatio, organisaation strategia, arvot ja visio sekä tietoliikenneinfrastruktuuri-pro-
jekti. Kolmannessa luvussa käydään läpi liiketoimintamallien, Lean Startup-me-
todologian ja asiakaslähtöisen liiketoiminnan teoriaa. Luku 4 muodostaa opin-
näytteen toiminnallisen osuuden, jossa käydään läpi työn suunnitteluprosessia ja 
tuloksia. Luvussa 5 käydään läpi opinnäytetyön tekijän loppupäätökset. 
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1.2 Tutkimusongelma ja tutkimusmenetelmät 
Tämän opinnäytteen keskeinen tutkimusongelma on: ”Miten case-organisaatio 
voi mallintaa ja kehittää nykyistä liiketoimintaansa?” Työn teoreettisessa viiteke-
hyksessä esitellään analysoimiani työkaluja, joiden pohjalta kohdeorganisaation 
liiketoimintamalli toteutettiin. Työn toiminnallinen osio pyrkii vastaamaan tutki-
musongelmaan esittämällä laatimani kohdeorganisaation nykytilaa kuvaavan lii-
ketoimintamallin ja kehittämäni kehitysehdotukset organisaation liiketoimintaa 
varten. 
Liiketoimintamallia ja kehitysehdotuksia laatiessa käytettiin kvalitatiivista ja kon-
struktiivista tutkimusmenetelmää. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa tutkija pyrkii 
keskittymään annettuun asiayhteyteen tai tilanteeseen keräämällä tietoa ja hyö-
dyntämällä tätä tietoa tutkimuksensa kehittämisessä. Lähestymistapoina kvalita-
tiivisessa tutkimuksessa on mm. teorian luonti, kaavojen etsiminen sekä toimin-
tatapojen kuvaileminen. (Gorman ym. 2005, 4.) 
Kvalitatiivisia menetelmiä käytetään usein haastatteluista tai case-tapauksista 
muodostuvissa tutkimuksissa keinona vahvistaa ja arvioida tutkimustuloksia laa-
jemmalla mittakaavalla. (Shuttleworth 2008.) 
Konstruktiivisella tutkimusmenetelmällä pyritään esimerkiksi tuottamaan kon-
struktio, joka on tarkoitettu vastaamaan tutkimusongelmaan. Kaikki ihmisen luo-
mat artefaktit, kuten mallit ovat konstruktioita. Konstruktion on myös hyvä olla 
huolellisesti kytkettynä olemassa olevaan teoriaan. (Lukka 2001.) 
Kvalitatiivinen tutkimusmenetelmä soveltuu tähän opinnäytteeseen siinä määrin, 
että liiketoimintamallin sisältö ja kehitysehdotukset ovat osittain johdettu tausta-
materiaalista ja case-organisaation edustajan haastattelutuloksista. Konstruktii-
visen tutkimusmenetelmän kriteerit työ saavuttaa esittelemällä opinnäytetyön te-
kijän omaperäisesti toteutetun liiketoimintamallin, joka kuitenkin pohjautuu suu-
rilta osin teoriaan. 
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2 KOHDEORGANISAATION ESITTELY 
2.1 Turun kaupungin IT-palvelut 
IT-palvelut tuottaa työasema-, käyttö-, tietoliikenne- ja tukipalveluita keskitetysti 
Turun kaupunkikonserniin kuuluville virastoille, liikelaitoksille, osakeyhtiöille ja 
säätiöille. Palveluihin kuuluvat myös erilaiset IT-hankinnat yhteistyössä hankinta- 
ja logistiikkakeskuksen kanssa. Lisäksi IT-palveluilla on aktiivinen mahdollistajan 
rooli hallintokuntakohtaisissa sekä kaupunkitason kehittämishankkeissa. IT-pal-
veluvalikoima näkyy kuvassa 1. 
 
Kuva 1. IT-palveluiden palveluvalikoima (Kokkala 2014) 
Tietoliikennepalveluiden tavoitteena on toteuttaa asiakkaiden tarpeita ja toimin-
nallisia vaatimuksia vastaavat tietoliikenneyhteydet tieto-turvallisesti ja kustan-
nustehokkaasti.  
2.2 Visio 
IT-palvelut pyrkivät seudullisen tietoliikennestrategian luomiseen. Tämä pitää si-
sällään IT-strategioiden seudullisen yhteensovittamisen, jolla pyritään luomaan 
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seudullinen tietoliikenneyhteisö. Lisäksi seudullinen tietoliikennestrategia sisäl-
tää kustannustehokkaan kytkentäydinmallin luomisen tietoliikennepalveluiden to-
teutukselle, palvelurakenteiden ja hallintomallin yhteensovittamisen, sekä seu-
dullisen korkean käytettävyyden ja kapasiteetin operaattoririippumattoman tieto-
liikennepalveluratkaisun toteuttamisen. Kuviossa 1 esitetään seutukunnallisen 
yhteistyön kytkentäydinmallin visio ja siihen kuuluvat sidosryhmät. Kuvion palvelu 
– ja kuntakohtiin ei ole lisätty tietoa, koska kuvio on vasta visio. Mahdollisia pal-
veluita voisi olla esim. projektipäällikköpalvelut ja sovelluspalvelut, joita voitaisiin 
tarjota sidosryhmille ja lähikunnille. Mahdollisia yhteistyökuntia ovat esim. Kaa-
rina, Naantali ja Raisio. 
 
 
Kuvio 1. Seutukunnallisen kytkentäydinmallin visio (Kokkala 2014) 
 
2.3 Strategiset tavoitteet ja arvot 
Keskeisinä tavoitteina IT-palveluilla on kustannustehokkuuden lisääminen ja eri-
näisten synergiaetujen saavuttaminen. Merkittävimpiä tavoitteita ovat hankin-
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tayhteistyön luominen, jolla pyritään tietoliikennepalveluiden keskitettyyn palve-
luhankintaan organisaation sidosryhmien kanssa, yhteinen kehittäminen, infrayh-
teistyö, jolla pyritään infrastruktuurin rakennuttamisen yhteiseen koordinointiin ja 
nykyisen infran käytön tehostamiseen sidosryhmien kanssa sekä yhteen sovitettu 
hallintamalli, joka kattaa sidosryhmien ja seutuyhteistyön johtamisen ja hallinnan. 
Turun kaupungin IT-palveluiden strategiset tavoitteet ja arvot ovat esitetty taulu-
kossa 1. Tavoitteiden toivotut hyödyt ovat listattu tavoitteiden alle. 
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2.4 Tietoliikenneinfrastruktuuri-projekti 
Tietoliikenneinfrastruktuuri-projekti on osa tietoliikenneohjelman kautta toteutet-
tavia kaupungin uudistamisohjelman mukaisia talouden eheyttämiseen tähtääviä 
toimenpiteitä. Tietoliikenneohjelma asetettiin alkavaksi. 2.4.2014. 
Projektin tavoitteena on kehittää ja uudistaa IT-palveluiden tarjoamia tietoliiken-
nepalveluita sekä palveluiden tuotannon palvelurakennetta. Projekti voidaan ja-
kaa kahteen tavoitekokonaisuuteen. Ensimmäinen kokonaisuus on voimassa 
olevien tietoliikennepalvelusopimusten kilpailuttaminen. Toinen kokonaisuus 
muodostuu kaupungin omistaman tietoliikenneinfrastruktuurin käyttöönotosta. 
Projektin lyhyen aikavälin hyötyinä tavoitellaan Turun kaupungin asiakasorgani-
saatioiden tietoliikennepalveluiden palvelukustannusten vähenemistä. Pitkän ai-
kavälin hyötyinä tavoitellaan palvelutuotannon tehostumista, parempaa palvelui-
den käytettävyyttä ja saavutettavuutta, korkeampaa tietoturvan tasoa, vähenty-
nyttä riippuvuutta yksittäisistä palveluntarjoajista sekä seudullisen ICT-yhteistyön 
tiivistymistä. Kuviossa 2 esitellään tietoliikenneinfrastruktuuri-projektin ohjaus-
ryhmä ja projektipäällikkö. Ohjausryhmään kuuluvat IT-palvelujohtaja Jari Neva-
lainen, johtava IT-palvelupäällikkö Kari Rajanaro, IT-palvelupäällikkö Sirkku 
Kärkkäinen ja kumppanuuspäällikkö Tero Nylund. Projektipäällikkönä toimii Rami 
Kokkala, jonka alaisena opinnäytetyön tekijä työskenteli. 
 
Kuvio 2. Projektin ohjausryhmä ja projektipäällikkö (Kokkala 2014) 
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3 LEAN STARTUP-MENETELMIIN POHJAUTUVA 
LIIKETOIMINTAMALLI 
Tässä luvussa esitetään liiketoimintamallille teoreettinen viitekehys. Tutkimuksen 
teoreettisen viitekehyksen tehtävänä on ohjata tutkimusongelman muotoilua ja 
rajaamista siten, että löydetään sellainen tutkimusasetelma, jonka avulla saa-
daan vastaukset asetettuihin kysymyksiin. (Virtual statistics 2015). 
Luvussa käsitellään liiketoimintamallin määrittelyä alan kirjallisuuteen pohjau-
tuen, tarkastellaan Lean-metodologiaa ja siitä johdettuja Business Model Canva-
sia ja Lean Canvasia sekä määritellään asiakaslähtöisen liiketoimintamallin teo-
riaa. 
3.1 Liiketoimintamallin määrittely 
Liiketoimintamallia on alettu käyttää käsitteenä ja työkaluna, kun yritykset punnit-
sevat erilaisia mahdollisuuksia muuttaa vanhaa liiketoimintaansa. Liiketoiminta-
mallien avulla voidaan selventää arvolupausten määrittelyä, niitä voidaan hyö-
dyntää määriteltäessä liiketoimintaverkkoja, valittaessa kumppaneita ja mietittä-
essä keinoja, miten asiakas voidaan tavoittaa. (Pulkkinen ym. 2005, 10.) 
Liiketoimintamallien kehityksen tarkoituksena on tuoda yritykselle uusia mahdol-
lisuuksia liiketoimintojen aloittamiseen. Pulkkisen, Rajahongan, Siuruaisen, Tin-
nilän ja Westelundin (2005, 10) mukaan liiketoimintamallien kehittäminen vaati 
monien asioiden tekemistä toisin. Ongelmana pidetään sitä, että yritysjohdolta 
puuttuu työkaluja liiketoimintamallien kehittämiseen ja jäsentämiseen. Syynä tä-
hän pidetään alueen ja käsitteiden uutuutta. (Pulkkinen ym. 2005, 10.) 
Liiketoimintamallilla on useita eri määritelmiä. Liiketoimintamalli on käytännössä 
yksinkertaistettu kuvaus siitä, miten yritys ansaitsee tietystä liiketoiminnasta – toi-
sin sanoen, mikä on sen tarjooma, kenelle tätä tarjotaan ja miten se käytännössä 
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toteutetaan. Liiketoimintamalli on arvon luomisen ja ansaitsemisen yhdistävä ra-
kenteellinen ratkaisu. (Pulkkinen ym. 2005, 10.) Liiketoimintamalli voi sisältää 
monia kilpailuedun kehittämiseen liittyviä keinoja. 
Kestävän liiketoimintamallin tunnistaa siitä, miten se kykenee luomaan ja ylläpi-
tämään tuottoja sijoittajilleen ajan myötä. (Financial Times 2015.) 
3.2 Lean Startup-metodologia 
Lean Startup on Eric Riesin esittelemä menetelmä yrityksen liiketoiminnan ja tuot-
teiden kehittämistä varten. Lean Startup perustuu siihen, että uusia asioita pitää 
lähteä kokeilemaan oikeiden asiakkaiden kanssa mahdollisimman aikaisessa 
vaiheessa ja pystyä systemaattisesi oppimaan kertyneestä kokemuksesta. (Se-
tälä 2012.) Lean Startup-metodologian ehkä tärkein piirre on Rakenna-Mittaa-
Opi-sykli (Build-Measure-Learn feedback loop). Tämän syklin tavoitteena on 
muuttaa yrityksen ideat tuotteiksi tai palveluiksi, mitata miten asiakkaat vastaavat 
kyseisiin tuotteisiin tai palveluihin sekä oppia jatketaanko samalla linjalla vai muu-
tetanko suuntaa. (The Lean Startup 2015.) Ries tuo kirjassaan esille, että yrityk-
sen ensimmäinen vaihe on tavoitellun päämäärän eli vision määrittäminen. Vision 
saavuttamiseen yrityksen on luotava strategia, johon kuuluu mm. liiketoiminta-
malli ja näkökulma mahdollisista yhteistyökumppaneista ja asiakkaista. Myytävä 
tuote tai palvelu on tämän strategian lopputulos. (Ries 2011, 22.) Seuraavaksi 
esiteltävien Business Model Canvasin ja Lean Canvasin on tarkoitus kuvata yri-
tyksen visiota ja strategiaa. 
3.2.1 Business Model Canvas 
Business Model Canvas on Alexander Osterwalderin laatima strategisen johta-
misen malli, jota käytetään uusien liiketoimintamallien luomiseen tai olemassa 
olevien mallien kehittämiseen. Kirjassaan Osterwalder ja Pigneur (2010, 15.) ku-
vailevat liiketoimintamallin olevan pohjasuunnitelma strategian toteuttamiselle 
yritysrakenteiden, prosessien ja järjestelmien avulla. Business Model Canvasin 
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etuja ovat sen selkeys ja havainnollisuus ja sitä voidaan soveltaa melkein minkä 
tahansa yrityksen liiketoiminnan kuvaamiseen. Business Model Canvas on esi-
telty kuvassa 2. 
 
Kuva 2. Business Model Canvas (Osterwalder & Pigneur 2010, 44.) 
Osterwalder ja Pigneur täsmentävät, että liiketoimintamalli voidaan parhaiten ku-
vailla yhdeksällä kulmakivellä. Nämä kulmakivet ovat seuraavat: 
- asiakassegmentit (customer segments) 
- arvolupaus (value proposition) 
- kanavat (channels) 
- asiakassuhteet (customer relationships) 
- kassavirta (revenue streams) 
- avainresurssit (key resources) 
- avaintoiminnot (key activities) 
- yhteistyökumppanit (key partners) 
- kulut (cost structure). 
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Kulmakivien tarkoituksena on käsitellä liiketoiminnan pääalueita, eli asiakkaita, 
tarjouksia, infrastruktuuria ja taloudellista kelpoisuutta. (Osterwalder & Pigneur 
2010, 15.)  
 
Asiakassegmentit (customer segments) 
Asiakassegmenteissä määritellään toivotut ryhmät ja organisaatiot, joita yritys 
pyrkii tavoittamaan tai palvelemaan. Yrityksen on kannattavaa ryhmitellä asiak-
kaansa eri segmentteihin yhteisten tarpeiden, käyttäytymisen tai muiden piirtei-
den mukaan. Näin yritys voi paremmin palvella eri asiakkaita tarkastelemalla 
näitä piirteitä. (Osterwalder & Pigneur 2010, 20.) 
Asiakassegmenttejä voidaan tavoitella liiketoimintamallissa eri tavoilla. Massa-
markkinoinnissa ei eritellä asiakkaita eri segmentteihin, vaan keskitytään yhteen 
isoon ryhmään, jolla on laajalti samat tarpeet ja ongelmat. Markkinarakoihin pe-
rustuvilla liiketoimintamalleilla pyritään tavoittelemaan pieniä ja erikoistuneita 
kohderyhmiä. Tällaisia liiketoimintamalleja löytyy yleensä toimittaja-ostaja suh-
teissa. Moninaisella liiketoimintamallilla yritys voi palvella toisistaan täysin riippu-
mattomia asiakassegmenttejä. (Osterwalder & Pigneur 2010, 21; kuva 2.) 
 
Arvolupaus (value proposition) 
Arvolupaus kuvaa tuotteet ja palvelut, joilla yritys luo arvoa asiakassegmenteil-
leen. Arvolupaus on yksi syy siihen, miksi asiakas valitsee yrityksen toisen si-
jasta. Sen tavoitteena on ratkaista asiakkaan ongelma tai tyydyttää asiakkaan 
tarve. Jokainen arvolupaus koostuu valituista tuotteista ja/tai palveluista, jotka on 
räätälöity tietyn asiakassegmentin tarpeisiin vastaaviksi. Arvolupauksen luomi-
seen voivat vaikuttaa uutuuteen, suoritukseen, kustomointiin, suunnitteluun, sta-
tukseen, hintaan, saavutettavuuteen tai käytettävyyteen liittyvät tekijät. Arvot voi-
vat olla kvantitatiivisia (esim. hinta) tai kvalitatiivisia (esim. muotoilu tai asiakas-
palaute). (Osterwalder & Pigneur 2010, 22-23; kuva 2.) 
16 
TURUN AMK:N OPINNÄYTETYÖ | Matti Heinaro 
 
Kanavat (channels) 
Kanavat kuvaavat sen, miten yritys kommunikoi ja tavoittaa asiakassegmentit ar-
volupauksen toimittamista varten. Kanavat toimivat asiakkaan kosketuspintana 
yritykseen, ollen näin tärkeässä osioissa asiakassuhteiden luomisessa. Kanavilla 
on useita tarkoituksia, kuten tietoisuuden lisääminen yrityksen tuotteista ja palve-
luista, toimia apukeinona asiakkaalle arvolupauksen arvioimiseen, myyntika-
navana tuotteiden ja palveluiden ostamiseen sekä asiakaspalautteen vastaanot-
tamiseen. (Osterwalder & Pigneur 2010, 26; kuva 2.) 
 
Asiakassuhteet (customer relationships) 
Yrityksen on kannattavaa täsmentää millaisen suhteen se haluaa luoda kullekin 
asiakassegmentilleen. Asiakassuhteita ajavia tekijöitä voivat olla asiakkaan 
hankkiminen, asiakkaan säilyttäminen tai myynnin tehostaminen asiakkaalle. 
(Osterwalder & Pigneur 2010, 28; kuva 2.) 
Lähtökohtana asiakassuhteille on ajatus, että kestävät, henkilökohtaiset ja luot-
tamukselliset asiakassuhteet ovat yritykselle ajan mittaan kannattavampia kuin 
satunnaisten asiakkaiden tuomat tuotot. Asiakassuhteisiin keskittyvän markki-
noinnin tunnusomaisia piirteitä ovat asiakaspalautteen, kanta-asiakasohjelmien 
ja tietokantojen sekä sähköisen viestinnän ja kaupankäynnin tarjoamien mahdol-
lisuuksien hyödyntäminen. (Ampiiri 2010.) 
 
Kassavirta (revenue streams) 
Kassavirta eli myyntitulot edustaa rahaa, jota yritys tuottaa jokaiselta asiakasseg-
mentiltään. Liiketoimintamallissa myyntitulot voivat koostua kertaluonteisista tai 
uusiutuvista arvolupauksiin kohdistuvista maksuista. Yritys voi saada myyntitu-
loja esimerkiksi käyttömaksujen, jäsenyyksien, vuokrauksen, lisensoinnin tai vä-
lityspalvelujen avulla. (Osterwalder & Pigneur 2010, 30-31; kuva 2.) Kassavirta 
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käsittää kaiken yritykseen kohdistuvan rahavirran, jota yritys voi saada palvelujen 
ja tuotteiden myynnin ohella.  
 
Avainresurssit (key resources) 
Avainresursseilla kuvataan liiketoimintamallissa yrityksen tärkeimmät voimava-
rat. Näillä resursseilla yritys luo ja tarjoaa arvolupaustaan asiakkailleen, säilyttää 
suhteet asiakassegmenttiin ja ansaitsee tuottoa. Avainresurssit voivat olla: 
- fyysisiä: tehtaat, järjestelmät, jakelukanavat 
- tiedollisia: patentit, tekijänoikeudet, brändit 
- taloudellisia: pääoma, osakkeet 
- inhimillisiä: henkilöstöresurssit. 
(Osterwalder & Pigneur 2010, 34-35; kuva 2.) 
Avainresursseilla pyritään luomaan yritykselle arvoa sekä erottamaan se kilpaili-
joistaan. 
 
Avaintoiminnot (key activities) 
Avaintoiminnoilla kuvataan yrityksen tärkeimmät toiminnot. Yrityksen tuotanto eli 
tuotteen suunnittelu ja toteutus on yksi tärkeä avaintoiminto. Avaintoimintoja voi-
vat olla myös ongelmanratkaisu eli uusien ratkaisujen keksiminen asiakkaan on-
gelmien korjaamiseen sekä alusta-ja verkkotoiminnot. (Osterwalder & Pigneur 
2010, 36-37; kuva 2.) 
 
Yhteistyökumppanit (key partners) 
Yhteistyökumppaneilla kuvataan yrityksen toimittajaverkosto ja liikekumppanit. 
Yrityksen yhteistyötyyppejä on neljä. Ensimmäinen tyyppi on strateginen yhteis-
työ yritysten kesken, jotka eivät kilpaile keskenään. Toinen tyyppi on kilpailijoiden 
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välinen yhteistyö. Kolmas tyyppi on fuusio tai yhteishanke yritysten välillä. Neljäs 
tyyppi on yrityksen ostaja-toimittajasuhteet, joilla taataan luotettavat toimitusket-
jut. Yhteistyökumppaneiden avulla pyritään optimoimaan resurssien jakelua, vä-
hentämään kilpailutuksen riskejä sekä helpottamaan resurssien hankkimista. 
(Osterwalder & Pigneur 2010, 38-39; kuva 2.) 
 
Kulut (cost structure) 
Kulut kuvaavat tärkeimpiä yrityksen liiketoimintamallista koituvia kuluja. Kuluja 
aiheuttavat yrityksen arvon luominen ja toteuttaminen, asiakassuhteiden ylläpito 
ja tuotot. Liiketoimintamallin kulurakenne voidaan jakaa kahteen isoon käsittee-
seen: kulukeskeiseen liiketoimintamalliin ja arvokeskeiseen liiketoimintamalliin. 
Kulukeskeiset liiketoimintamallit pyrkivät vähentämään kaikkia kuluja. Tällä lä-
hestymistavalla pyritään luomaan ja ylläpitämään mahdollisimman ketterää kulu-
rakennetta esimerkiksi ulkoistamalla tai automatisoimalla palveluita. 
Arvokeskeisessä liiketoimintallissa ei niinkään keskitytä yrityksen kuluihin vaan 
arvon luomiseen. Esimerkiksi premium-tarjoukset ja korkeatasoiset palvelut kuu-
luvat arvokeskeisten liiketoimintamallien piirteisiin.  
Kulurakenne voi myös muodostua kiinteistä kuluista, jotka pysyvät usein sa-
moina, kuten henkilöstön palkat ja vuokraukset. Muuttuvat kulut tarkoittavat ku-
luja, jotka vaihtelevat tuotettujen palveluiden tai tuotteiden määrän mukaan. (Os-
terwalder & Pigneur 2010, 40-41; kuva 2.) 
3.2.2 Lean Canvas 
Lean Canvas on Ash Mauryan laatima liiketoimintamalli, joka on johdettu Alexan-
der Osterwalderin Business Model Canvasista. Mauryan mielestä jotkin Oster-
walderin kulmakivet olivat liian yleisiä liiketoiminnan kannalta. (Maurya 2010.) 
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Kuva 3. Lean Canvas ja sen suositeltu täyttöjärjestys (Maurya 2012, 27.) 
 
Seuraavaksi täsmennetään Mauryan asettamia kulmakiviä, jotka poikkeavat Bu-
siness Model Canvasista. Lean Canvas on esitelty kuvassa 3. 
 
Ongelma (problem) 
Ongelmat-osiossa listataan kolme suurinta yrityksen ongelmaa. Ongelmat voivat 
muodostua asiakassegmentin ongelmista tai yrityksen nykytilan ongelmista. Osi-
oon voidaan myös listata olemassa olevia vaihtoehtoja ongelmanratkaisuun. 
(Maurya 2012, 27; kuva 3.) 
 
Ratkaisu (solution) 
Ratkaisu-osiossa pyritään luonnostelemaan mahdollisimman yksinkertaisia rat-
kaisuja listatuille ongelmille, koska ongelmat ovat vielä testaamattomia ja ne voi-
vat vielä kehittyä tai muuttua. Tämän takia ratkaisut on suositeltavaa sitoa ongel-
miin mahdollisimman myöhäisessä vaiheessa. (Maurya 2012, 32; kuva 3.) 
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Avainmittarit (key metrics) 
Jokaisella yrityksellä on joitain avainnumeroita, joiden avulla voidaan mitata yri-
tyksen suoritusta. Avainmittareihin sisältyy viisi prosessia. Nämä prosessit ovat 
hankkiminen (acquisition), aktivointi (activation), säilyttäminen (retention), tuotto 
(revenue) ja ohjaus (referral). Hankinnalla pyritään saamaan asiakas kiinnostu-
maan tuotteesta tai yrityksestä, aktivointi kuvailee sitä pistettä, missä asiakas saa 
ensimmäisen tyytyväisen asiakaskokemuksensa yrityksestä, säilyttäminen mit-
taa tuotteen tai palvelun toistuvaa käyttöä, tuotto mittaa yrityksen tuottotapahtu-
mia ja ohjaus mittaa asiakkaiden eteenpäin vietävää positiivista palautetta yrityk-
sestä.  (Maurya 2012, 40-41; kuva 3.) Kuva 4 havainnollistaa näitä prosesseja. 
 
Kuva 4. Yleisiä avainmittareita (Maurya 2012, 40.) 
 
 
Etulyöntiasema (unfair advantage) 
Etulyöntiasema-sarake on Mauryan mukaan vaikein täytettävä kohta, joten se on 
suositeltavaa jättää viimeiseksi. Etulyöntiasema voi muodostua mm. yrityksen si-
säpiirin tiedosta, asiantuntijatiimistä, yrityksen auktoriteetista, yrityksen verkos-
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3.3 Asiakaslähtöinen liiketoiminta 
Asiakaslähtöinen liiketoiminta voidaan määritellä monella tavalla. Asiakaslähtöi-
syys voi tarkoittaa sitä, että yritys ymmärtää asiakkaan näkökulman ja kunnioittaa 
asiakkaan tarpeita. Asiakaslähtöisyys voi olla yksinkertaisesti asiakkaiden ongel-
mien korjaamista, valitusten käsittelyä ja yksittäisten asiakkaiden preferenssien 
muistamista. (Peppers 2013.) 
Peppers täsmentää artikkelissaan, ettei asiakaslähtöistä liiketoimintaa pidä se-
koittaa tuotekeskeiseen liiketoimintaan. Tuotekeskeinen liiketoimintaa keskittyy 
yhteen tuotteeseen kerrallaan ja yrittää myydä sitä mahdollisimman monelle asi-
akkaalle, kun taas asiakaslähtöisessä liiketoiminnassa pyritään keskittymään yh-
teen asiakkaaseen kerrallaan ja myydä sille asiakkaalle mahdollisimman monta 
tuotetta. (Peppers 2013.) 
Asiakaslähtöiseen liiketoimintaan liittyy vahvasti arvonluonti. Arvonluonnissa yri-
tys ja asiakas käyttävät resurssejaan toistensa hyväksi. Asiakkaat voivat luoda 
arvoa yritykselle esimerkiksi suhdeverkostojen avulla. Asiakaslähtöisessä toimin-
nassa yritysten välillä voidaan kehittää palveluiden yhteistuotantoa sekä luomaan 
partnereita yli toimialarajojen. (Toivonen & Viljakainen 2013.) 
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4 LIIKETOIMINTAMALLIN TOTEUTUS JA 
KEHITYSEHDOTUKSET 
Tässä luvussa esitellään case-organisaatiolle laatimani liiketoimintamalli, käsitel-
lään sen sisältöä ja esitetään kehitysehdotuksia case-organisaation palveluita ja 
liiketoimintaa varten. 
4.1 Suunnitteluprosessi 
Tämän opinnäytetyön tavoitteena oli luoda aikaisemmin esitettyihin Lean-mene-
telmiin pohjautuva liiketoimintamalli Turun kaupungin IT-palveluille. Liiketoimin-
tamallia kehitettiin yhdessä case-organisaation projektipäällikön kanssa. 
Liiketoimintamallin sisältö koostuu case-organisaatiosta saadusta pohjatiedosta, 
jota on osin jatkokehitetty case-organisaation projektipäällikön toimesta.  
Suunnitteluprosessin aikana toteutin SWOT-analyysin case-organisaatiosta, jota 
käytettiin liiketoimintamallin suunnittelussa. Lyhenne SWOT tulee englannin sa-
noista Strengths (vahvuudet), Weaknesses (heikkoudet), Opportunities (mahdol-
lisuudet) ja Threats (uhat). SWOT-analyysiä käytetään yritysten ja organisaatioi-
den toimintaympäristöjen analysoinnissa. (Opetushallitus 2015.) Toteuttamani 
SWOT-analyysi näkyy taulukossa 2. Liiketoimintamalliini valitsin SWOT-analyy-
sin sarakkeiden tärkeimmät kohdat. Case-organisaation tärkeimmät vahvuudet 
ovat ammattitaitoinen ja kokenut henkilökunta sekä kaupungin toimintaproses-
sien ymmärtäminen. Organisaation keskeisimmät heikkoudet ovat vanhentuneet 
tietotekniikkaratkaisut, palvelusopimusten aiheuttama kustannustehottomuus ja 
palveluiden kehitystyön vähäisyys kaupunkikonsernin ulkopuolisten organisaa-
tioiden kanssa. Case-organisaation suurimmat mahdollisuudet ovat yhteistyö 
kaupunkikonsernin sisäisten ja ulkoisten organisaatioiden kanssa sekä uudet lii-
ketoimintamahdollisuudet. Suurimmat uhat ovat yhteistyön epäonnistuminen or-
ganisaatioiden tai kuntien kanssa sekä teknologiaratkaisujen epäonnistuminen. 
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Taulukko 2. IT-palveluiden SWOT-analyysi. 
 
Keskeisenä toimintamallina suunnitteluprosessissa oli opinnäytetyön tekijän ja 
projektipäällikön väliset haastattelut ja palaverit, joissa käytiin läpi liiketoiminta-
mallin rakennetta, sisältöä ja kehitysehdotuksia. Projektipäällikkö toimitti minulle 
myös sähköpostitse taustamateriaalia jota hyödynnettiin liiketoimintamallin kul-
makiviä toteuttaessa. 
Vahvuudet 
 Ammattitaitoinen henkilökunta 
 Työn organisointi ja työnjako 
 Edulliset palvelut 
 Pyrimme olemaan kaikissa IT-asioissa 
paras kumppani kaupungin hallintokun-
nille ja liikelaitoksille 
 Erinomainen yhteistyöasenne 
 Kaupungin toimintaprosessien ymmärtä-
minen ja niitä vastaavien IT-palvelukoko-
naisuuksien suunnittelun, toteuttamisen 
ja hallinnan osaaminen 





 Vanhentuneet ratkaisut 
 Investointien hyödyntäminen tehotonta 
 Toimialarajat ylittävä palveluiden kehittä-
misyhteistyö vähäistä 
 Strateginen ohjaus – tehdäänkö samoja 
asioita moneen kertaan? 
 Tietoliikenneympäristö – huolto- tai yllä-
pitosopimukset eivät kata koko ympäris-
töä 
 Laajat palvelusopimukset aiheuttavat 
toimittajariippuvuutta ja kustannustehot-
tomuutta 
 Kilpailuttaminen on hankalaa 
 
Mahdollisuudet 
 Seudullisten ICT-palvelujen strateginen 
kehittäminen 
 Yhteistyö kaupunkikonsernin organisaa-
tioiden kanssa 
 Yhteistyö lähikuntien kanssa 
 Yhteistyö toimiala- ja organisaatiorajojen 
yli 
 Liiketoimintamahdollisuudet; investoin-
tien tehokkaampi hyödyntäminen 
 Asiointipalveluiden kehittäminen 
 Toimintamallien kehittäminen 
Uhkatekijät 
 Yhteistyö muiden organisaatioiden/kun-
tien kanssa ei toteudu tavoitteiden mu-
kaisesti 
 Mahdollisuuksia ei hyödynnetä tehok-
kaasti 
 Teknologiaratkaisut epäonnistuvat 
 Julkishallinto vaikeuttaa yhteistyötä ulko-
puolisten organisaatioiden kanssa 
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Kehitin itsenäisesti liiketoimintamallin pohjan ja lisäsin tietoa siihen käyttäen an-
nettua taustamateriaalia. Palavereissa projektipäällikkö antoi ehdotuksia mahdol-
lisista lisäyksistä liiketoimintamalliin ja neuvoi joidenkin kohtien karsimista. 
Liiketoimintamalli saatiin päätökseen 28.11.2014. Liiketoimintamallia ja kehitys-
ehdotuksia tultaisiin käyttämään case-organisaation materiaalina tietoliikennein-
frastruktuuri-projektia ja tietoliikennepalveluiden kehittämistä varten. 
4.2 Tietoliikennepalveluiden liiketoimintamalli 
Case-organisaation liiketoimintamalli johdettiin aikaisemmin esitellyistä Lean 












Kuviossa 3 on opinnäytetyön tekijän toteuttama liiketoimintamalli. 
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Kuvio 3. Tietoliikennepalveluiden liiketoimintamalli. 
Ongelma kohdassa on listattuna case-organisaation nykyisen liiketoiminnan kan-
nalta kolme keskeistä ongelmaa. Case-organisaation palvelusopimukset koske-
vat laajoja kokonaisuuksia ja sisältävät päällekkäisyyksiä aiheuttaen toimittaja-
riippuvuutta, kustannustehottomuutta ja kilpailuttamisen hankaloitumista. Palve-
luiden kehittämistyö kaupunkikonsernin ulkopuolisten organisaatioiden kanssa 
on tällä hetkellä vähäistä aiheuttaen sen, että samoja asioita tehdään useam-
malla taholla, jonka takia osa hyötypotentiaalista jää realisoitumatta. Kolmas on-
gelma on, että case-organisaation vanhentuneet ratkaisut eivät vastaa toiminnan 
kehittämistarpeita. Toisin sanoen organisaation käytössä oleva teknologia rajoit-
taa mahdollisuuksia ottaa käyttöön uusia ratkaisuja. 
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Ratkaisu kohdassa annetaan ehdotuksia ongelmien ratkaisuun. Keskeinen on-
gelma case-organisaation kannalta on yhteistyön vähäisyys tai tehottomuus. Tä-
män takia tähän kohtaan määriteltiin yleisen yhteistyön ja liiketoiminnan kehittä-
minen kaupunkikonsernin sisäisten ja ulkopuolisten organisaatioiden kanssa. Eh-
dotin myös case-organisaatiolle, että he pyrkisivät yhdistämään palveluitaan jon-
kin ulkopuolisen organisaation kanssa, täten parantaen kyseisen palvelun kehit-
tämistoimintaa sekä mahdollisesti hyödyntämään uusia teknologisia ratkaisuja, 
joita ulkopuolinen organisaatio voisi tarjota. 
Ainutlaatuinen arvolupaus kohdassa esitellään case-organisaation vahvuudet. 
Ainutlaatuisen arvolupauksen on tarkoitus kuvailla ytimekkäästi miten kyseinen 
yritys poikkeaa kilpailijoistaan. Bruce Mayhew määrittelee artikkelissaan, että 
arvo muodostuu siitä mitä asiakas saa vastineeksi rahoilleen. Mayhewn mukaan 
yrityksen arvolupausta varten on hyvä toteuttaa SWOT-analyysi, jonka vahvuuk-
sia voidaan kuvastaa arvolupauksessa. (Mayhew 2008.) Arvolupaus perustuukin 
osittain laatimaani SWOT-analyysiin. Ainutlaatuisia arvolupauksia kehitettäessä 
pyrittiin luomaan asiakaslähtöisempää kuvaa case-organisaation liiketoimin-
nasta. Kuten kappaleessa 3.3 kerrotaan, asiakaslähtöisyyttä pyritään luomaan 
esimerkiksi yrityksen yhteistyövalmiudella ja osaamisella, täten mahdollisesti luo-
den partnereita yli toimialarajojen. (Toivonen & Viljakainen 2013.)  Näiden aspek-
tien avulla arvolupaus kohta mallinnettiin mahdollisimman asiakaslähtöiseksi ku-
vailemalla case-organisaation osaamista, luovuutta, kumppanuuden hyötyjä 
sekä aitoa halua keskittyä asiakaslähtöisyyteen sekä kestävään kehitykseen. 
Kilpailuetu ajaa samaa asiaa kuin Lean Canvasin etulyöntiasema-kulmakivi. Kil-
pailuedun sisällön tarkoituksena on kuvailla case-organisaation sisäisiä vahvuuk-
sia, kuten henkilöstön osaamista, periaatteita ja kokemusta. Mayhewn mukaan 
asiakkaat haluavat työskennellä erikoistuneiden ammattilaisten kanssa. 
(Mayhew 2008.) Näiden kriteerien takia kohdassa täsmennetään case-organi-
saation henkilökunnan ammattitaitoisuus ja kokemus palvelukokonaisuuksien to-
teutuksesta. 
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Asiakassegmentit muodostuvat case-organisaation kohdalla pääasiallisesti kau-
punkikonsernin asiakasorganisaatioista ja lähikunnista. Case-organisaation pal-
velukokonaisuudet toteutetaan laajalti Turun kaupunkikonsernin käyttöön. Kau-
punkikonsernin asiakasorganisaatiot otetaan huomioon palvelurakenteiden uu-
distamiseen ja kehittämiseen liittyvällä työllä, jossa pyritään ottamaan huomioon 
asiakasorganisaatioiden tarpeet ja vaatimukset. Case-organisaatio pyrkii toteut-
tamaan ja kehittämään yhteistyötään pienempien lähikuntien kanssa. Aikaisem-
min esitellyn tietoliikenneinfrastruktuuri-projektin yhtenä tavoitteena on seutukun-
nallisen tietoliikenneyhteistyön käynnistäminen Kaarinan, Liedon, Naantalin, Pai-
mion, Raision ja Salon kaupunkien kanssa. Mauryan mielestä ongelma – ja asia-
kassegmentit-kulmakivet ajavat koko liiketoimintamallia, joten niiden täytyy olla 
sidoksissa toisiinsa. (Maurya 2012, 27.) Tämän takia liiketoimintamallissa On-
gelma-kulmakivi keskittyykin kuvailemaan toivottuja palvelurakenneuudistuksia 
ja palveluiden kehittämistyötä, joita case-organisaatio pyrkii toteuttamaan asia-
kassegmenttiensä kanssa. 
Yhteistyökumppanit kohtaan on listattu tämänhetkisiä tärkeimpiä case-organi-
saation yhteistyökumppaneita. Listatut yhteistyökumppanit liittyvät laajalti tietolii-
kenneinfrastruktuuri-projektiin. Hankinta – ja logistiikkakeskus vastaa case-orga-
nisaation tilaaman hankinnan teknisestä toteuttamisesta ja kiinteistöliikelaitos 
vastaa tietoliikenneinfrastruktuurin rakennuttamisesta yhteistyössä case-organi-
saation kanssa. Case-organisaatiolla on myös palvelusopimussuhde tiettyjen te-
leoperaattoreiden kanssa. Yhteistyöllä Turku Energian kanssa pyritään mm. digi-
talisoimaan palveluita ja automatisoimaan prosesseja. Case-organisaation tavoi-
tetilassa pyritään luomaan uusia yhteistyökumppaneita mm. seutuyhteistyön 
avulla sekä kehittämään strategista johtamista olemassa olevien kumppaneiden 
kanssa. Aikaisemmin esiteltyyn teoriaan vedoten, voidaan todeta, että case-or-
ganisaation yhteistyötyyppeihin kuuluu strateginen yhteistyö yritysten ja organi-
saatioiden kesken, jotka eivät kilpaile keskenään sekä yhteishankkeet yritysten 
ja organisaatioiden välillä. 
28 
TURUN AMK:N OPINNÄYTETYÖ | Matti Heinaro 
Avainresursseilla pyritään vahvistamaan etulyöntiasema – ja arvolupauskohtia. 
Opinnäytetyön tekijän liiketoimintamallissa avainresurssit ovat määritelty pitkälti 
inhimillisiksi, mainitsemalla henkilöstön kokemuksen ja tietotaidon. 
Kanavat kohtaan on määritelty case-organisaation tämänhetkiset asiointikanavat 
joihin kuuluu organisaation toimistotilat, internetsivut, käyttötuki (ServiceDesk) ja 
sähköposti. Case-organisaatio pyrkii kehittämään asiointipalveluitaan siten, että 
asiakas saisi palvelunsa yhden palveluväylän kautta. Palveluväylän on tarkoitus 
mahdollistaa tiedon yhteiskäytön tehostumista ja tiedon avoimuuden lisäämistä, 
viestinnän tehostumista ja toiminnan paikkasidonnaisuuden vähentymistä. Pal-
veluväylän keskeinen tarkoitus on antaa asiakkaalle suora yhteys toivottuun pal-
veluun, kulkematta usean palvelukanavan kautta. Palveluväylän tavoitetila on ku-
vattu kuviossa 4. 
 
Kuvio 4. Palveluväylän tavoitetila (Kokkala 2014.) 
 
Kulurakenne kohdassa kuvataan case-organisaation suurimmat kulut. Kulura-
kenne on suurilta osin kiinteä, muodostuen henkilöstön palkoista ja asennustyö-
kustannuksista. Jotkin kulut ovat myös muuttuvia, kuten uusien palveluiden tuo-
tannon kustannukset ja niiden toimituskustannukset sekä erinäiset laiteinvestoin-
nit. 
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Kassavirta eli organisaation myyntitulot muodostuvat laajalti palveluiden hinnoit-
telusta. Palveluhinnat muodostuvat kertamaksuisista sekä uusiutuvista mak-
suista. 
4.3 Kehitysehdotukset 
Tämän opinnäytetyön toiminnallisen osan toisena osa-alueena toimivat case-or-
ganisaatiolle laatimani liiketoiminnan kehitysehdotukset. Kehitysehdotuksia laa-
dittaessa tarkasteltiin liiketoimintamallin ongelma – ja ratkaisukohtia. Kehityseh-
dotukset muodostuvat palveluiden yleisen laadun kehittämisestä, yhteistyön ke-
hittämisestä kaupunkikonsernin sisäisten ja ulkoisten organisaatioiden kanssa 
sekä tietotekniikkaratkaisujen tarkastelusta ja kehittämisestä. Kehitysehdotusten 
toteuttaminen jää case-organisaatiolle. 
4.3.1 Palveluiden yleinen laatu 
Palvelun laadun keskeinen kriteeri on se, että palvelu täyttää asiakkaan antamat 
vaatimukset. Laadukkaan palvelun tunnusmerkkeinä toimii mm. ammattitaito, 
maine, uskottavuus ja luotettavuus. Laatu on sitä mitä asiakkaat kokevat. Case-
organisaatio pyrkii kehittämään palveluidensa laatua strategisella palvelujohta-
mistyöllä.  
Seuraavat aspektit nostettiin esille palvelujohtamisen kehittämiseksi: 
 Palveluajatuksen kehittäminen 
 Asiakkaiden odotusten hallinta 
 Palvelun lopputuloksen hallinta 
 Sisäinen markkinointi 
 Tietotekniikan hallinta 
Palveluiden laadun kehittämistä varten nostin esille ITIL-prosessikehyksen. ITIL-
prosessikehyksen avulla IT-palvelujen ja niiden tuottamiseen tarvittavia proses-
seja voidaan johtaa tehokkaasti. ITIL on kokoelma käytäntöjä IT-palveluhallintaan 
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ja johtamiseen. ITIL:n uusin versio koostu viidestä kirjasta, jotka ovat käsittelevät 
palvelustrategiaa, palvelussuunnittelua, palvelumuutosta, palvelutoimintaa ja jat-
kuvaa palvelun kehittämistä. (ITSMF Finland 2015.) 
Case-organisaation kannalta, toimivan ITIL-prosessikehyksen mallintaminen ja 
soveltaminen voisi suuresti kehittää palveluiden tasoa, kustannustehokkuutta ja 
kilpailuttamista. 
4.3.2 Yhteistyön kehittäminen kaupunkikonsernin sisäisten organisaatioiden 
kanssa 
Turku Energia Oy 
Turku Energia Oy on määritelty yhdeksi case-organisaation sopimuskumppa-
niksi. Case-organisaatio pyrkii kehittämään yhteistyötään kyseisen yrityksen 
kanssa. Turku Energian Urakointipalvelujen 2013 vuosikertomuksesta käy ilmi, 
että vuoden 2013 aikana tehtiin suunnitelma henkilöstön osaamisen kehittä-
miseksi. Tavoitteena oli monipuolistaa ja kehittää henkilöstön osaamista vastaa-
maan paremmin muuttuvaan urakointiliiketoiminnan tarpeita. (Turku Energia 
2015.) 
Mahdollisten yhteistyökehityskeskustelujen avulla case-organisaatio ja Turku 
Energian Urakointipalvelut voisivat yhdessä keskustella dataverkkourakoinnin 
jatkosta ja mahdollisuuksista. Henkilöstön osaamisen kehityksen ansiosta voitai-
siin toteuttaa kustannustehokasta dataverkkourakointia.  
Turku Science Park Oy 
Turku Science Parkin verkkosivuilla tuodaan esille, että korkean osaamistason 
liiketoiminta edellyttää yliopistojen ja korkeakoulujen, yritysten sekä julkisen sek-
torin tiivistä yhteistyötä. Yritys toimii strategisena kumppanina hankkeissa, joissa 
useiden eri yhteistyökumppanien kanssa rakennetaan perustuksia uudelle teke-
miselle ja tulevaisuuden liiketoiminnalle. (Turku Science Park 2015). Yrityksen 
vahvin osaaminen keskittyy juuri ICT-sektoreille. 
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Turku Science Parkin palveluiden avulla case-organisaatio pystyisi suuresti ke-
hittämään yhteistyötään ja liiketoimintaansa kaupunkikonsernin sisäisten ja ulko-
puolisten organisaatioiden kanssa. Lisäksi Turku Science Parkin palvelut ovat 
asiakkaalle pääsääntöisesti maksuttomia. 
Turun Teknologiakiinteistöt 
Opinnäytetyön tekijä ehdotti myös yhteyden ottamista Turun Teknologiakiinteis-
töihin. Yritys järjestää erinäisiä verkottumistapahtumia. Tapahtumien ideana on 
koota Turun ja erityisesti Turku Science Park-alueen toimijoita yhteen. (Turun 
Teknologiakiinteistöt 2015.) Näihin tapahtumiin osallistuminen voisi kehittää 
case-organisaation verkostoitumista muiden alueella toimivien organisaatioiden 
kanssa. 
4.3.3 Yhteistyö muiden organisaatioiden kanssa 
Turun yliopisto 
Turun yliopisto tarjoaa tilaustutkimuksia yritysten käyttöön. Tietotekniikkaan liitty-
viä yrityspalveluja ja tutkimusta tarjoaa Work Informatics, joka on myös Turun 
yliopiston Informaatio-teknologian kansainvälinen maisteriohjelma. (Work Infor-
matics 2011.) Tilaustutkimuksen avulla voitaisiin kartoittaa case-organisaation 
palvelujen kilpailukykyä sekä kehittää palveluja yleisesti. 
Opinnäytetyön tekijän mielestä yhteistyön kehittäminen Turun yliopiston kanssa 
olisi myös kannattavaa, koska laitos on tunnettu laadukkaista tietoliikenneratkai-
suista ja konesaleista. Yhteistyön avulla IT-palvelut ja Turun yliopisto voisivat in-
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Turun alueella toimii useita verkkopalveluja tarjoavia operaattoreita, kuten Telia-
Sonera, Elisa ja DNA. Case-organisaatio voisi neuvotella palveluiden yhdistämi-
sestä operaattoreiden kanssa. Näin voitaisiin luoda selkeämpiä ja suurempia pal-
velukokonaisuuksia sekä tehostamaan toimintaa Turussa ja lähikunnissa. 
4.3.4 Tietotekniikkaratkaisut 
Tietotekniikka muuttuu jatkuvasti, muuttaen palveluiden tarpeellisuutta ja toimi-
vuutta. Palveluiden kustannustehokkuuden ja laadun kannalta on tärkeää tietää 
osa-alueet mitä asiakas tarvitsee palveluiden toiminnan kannalta, ettei turhia tai 
ylimääräisiä toiminnollisuuksia implementoitaisi. Case-organisaatio saa suurim-
man osan tietotekniikkaratkaisuistaan edellä mainituilta asiantuntijaorganisaa-
tioilta. 
Tietotekniikkaratkaisujen kannalta seuraavia näkökulmia on suositeltavaa tarkas-
tella: 
• Nykyisin käytetyn teknologian tuomien mahdollisuuksien ja rajoitusten 
kartoitus 
Tutkitaan huolellisesti nykyinen kohdealueella käytössä oleva teknologia, mitä 
mahdollisuuksia se tarjoaa tulevan ratkaisun toteuttamiselle ja mitä se rajoittaa. 
• Käytettävissä olevan teknologian tuomien mahdollisuuksien ja rajoitusten 
kartoitus 
Tutkitaan jo olemassa olevan esim. toisella toimialalla käytössä olevan teknolo-
gian mahdollisuudet ja rajoitukset. Tällä tavalla, organisaatiossa jo olemassa ole-
van teknologian käyttöalueen laajentamisella, voidaan saada merkittävää kus-
tannushyötyä. 
• Kokonaan uuden teknologian käyttäminen, mahdollisuudet ja rajoitukset 
Tutkitaan mahdollisuuksia siirtyä uuteen teknologiaan luonnollisesti koko ajan 
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muistaen, että uusiteknologia ei ole itse tarkoitus, vaan sillä tulee toteuttaa kehit-
tämisalueen tarpeet ja odotukset mahdollisimman kustannustehokkaalla tavalla. 
(JUHTA 2009, 18.) 
Markkinoilla toimivien toimittajien ja tarjoajien selvittäminen ja tunteminen on 
myös tärkeää. Esimerkiksi tietopyynnön avulla voidaan kartoittaa markkinoilla toi-
mivia yrityksiä, heidän toimintamallejaan ja ratkaisuvaihtoehtojaan sekä yleistä 
hintatasoa ja mahdollista halukkuutta osallistua hankkeen toteuttamiseen, jotta 
varsinaisella tarjouspyyntökierroksella saadaan mahdollisimman selkeät ja ver-
tailukelpoiset tarjoukset. Hyvä tapa kartoittaa mahdollisia ratkaisuja on myös sel-
vittää mitä järjestelmiä muissa vastaavissa organisaatioissa käytetään ja minkä-
laisia kokemuksia niistä on. (JUHTA 2009, 19.) 
Lisäksi case-organisaation olisi hyvä tarkastella suosittuja tai uusia tietotekniik-
karatkaisuja, joiden avulla voitaisiin kehittää tai uudistaa olemassa olevia toimin-
tamalleja ja palvelurakenteita sekä luomaan uusia palveluratkaisuja. 
Uusia ratkaisuja tarkasteltaessa on otettava huomioon ratkaisun hinta, ratkaisun 
osaamisvaatimukset, ratkaisun soveltuvuus ja sovellettavuus sekä soveltuvuus 
case-organisaation arkkitehtuureihin. 
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5 JOHTOPÄÄTÖKSET 
Tämän opinnäytetyön tarkoituksena oli suunnitella ja toteuttaa Turun kaupungin 
IT-palveluille Lean Startup-metodologiasta johdettu liiketoimintamalli. Tavoit-
teena oli myös laatia kehitysehdotuksia IT-palveluiden liiketoiminnan kehittämistä 
ja kilpailuttamista varten. Työn keskeinen tutkimusongelma oli: ”Miten case-orga-
nisaatio voisi mallintaa ja kehittää nykyistä liiketoimintaansa?” 
Tutkimusta lähdettiin toteuttamaan tarkastelemalla organisaation nykytilaa ja pe-
rehtymällä annettuun taustamateriaaliin. Minulle annettiin vapaat kädet varsinai-
sen mallin valitsemisessa ja rakenteen kehittämisessä. Lean Canvas ja Business 
Model Canvas osoittautuivat mielestäni sopiviksi malleiksi liiketoiminnan kuvaa-
misessa suurilta osin niiden uutuuden ja suosion juuri IT-toimintaan keskittyvien 
yritysten takia. 
Valitsin molemmista malleista ne kulmakivet, joita pidin sopivampina IT-palvelui-
den liiketoiminnan kuvaamiseen. Liiketoimintamallini yhtenä tavoitteena oli myös 
pyrkiä asiakaslähtöisempään lähestymistapaan. Tämän takia liiketoimintamalli 
kuvailee vahvasti case-organisaation yhteistyöhalua, yhteistyövalmiuksia ja tä-
mänhetkisten yhteistyömallien ongelmia. Laatimani kehitysehdotukset keskitty-
vät myös laajalti case-organisaation yhteistyön kehittämiseen, antaen ohjeistusta 
yhteistyöhakuisempaan liiketoimintaan. 
Työni case-organisaatiossa saatettiin onnistuneesti loppuun annetun ajan puit-
teissa. Liiketoimintamallia ja kehitysehdotuksia tullaan käyttämään alustavana 
viitekehyksenä tietoliikenneinfrastruktuuri-projektissa. 
Liiketoimintamallia toteuttaessa pääsin soveltamaan koulutusohjelmassani opit-
tuja yrityksen liiketoimintoihin liittyviä aspekteja. Työtä tehdessäni pääsin myös 
perehtymään IT-alan organisaation strategioihin, toimintamalleihin, kehitystoi-
mintaan ja projektityöskentelyyn. Mielestäni työ toimi erinomaisena oppimiskoke-
muksena tietojenkäsittelyn koulutusohjelman opiskelijalle. 
 
35 
TURUN AMK:N OPINNÄYTETYÖ | Matti Heinaro 
LÄHTEET 
Ampiiri 2010. Perusteita asiakassuhdemarkkinoinnista. Viitattu 18.3.2015. http://am-
piiri.com/2010/11/15/perusteita-asiakassuhdemarkkinoinnista/. 
Financial Times 2015. Definition of business model. Viitattu 26.3.2015. http://lexi-
con.ft.com/Term?term=business-model. 
Gorman G.E.; Clayton P.; Shep S. & Clayton A. 2005. Qualitative Research For The Information 
Professional: A Practical Handbook.2nd ed. London: Facet Publishing . 
ITSMF Finland 2015. ITIL ja Parhaat käytännöt. Viitattu 10.4.2015. http://itsmf.fi/itil-parhaat-
kaytannot/. 
JUHTA – Julkisen hallinnon tietohallinnon neuvottelukunta 2009. JHS 171 ICT-palvelujen kehit-
täminen: Kehittämiskohteiden tunnistaminen. Viitattu 11.4.2015. http://docs.jhs-suositukset.fi/jhs-
suositukset/JHS171/JHS171.pdf. 
Lukka K. 2001. Konstruktiivinen tutkimusote. Viitattu 13.4.2015. http://www.metodix.com/fi/sisal-
lys/01_menetelmat/02_metodiartikkelit/lukka_const_research_app/kooste. 
Maurya A. 2010. How to Document Your Business Model On 1 Page. Viitattu 19.3.2015. 
http://practicetrumpstheory.com/businessmodelcanvas/. 
Maurya A. 2012. Running Lean. 2nd ed. California: O’reilly Media, Inc. 
Mayhew B. Unique Value Proposition (UVP). Viitattu 9.4.2015. http://www.brucemayhewconsul-
ting.com/?id=2057. 
Opetushallitus 2015. SWOT-analyysi. Viitattu 13.4.2015. http://www.oph.fi/saadokset_ja_oh-
jeet/laadunhallinnan_tuki/wbl-toi/menetelmia_ja_tyovalineita/swot-analyysi. 
Osterlwader A. & Pigneur Y. 2010. Business Model Generation. 1st ed. New Jersey: John Wiley 
& Sons, Inc. 
Peppers D. 2013. Explaining Customer Centricity With a Diagram. Viitattu 25.3.2015. 
https://www.linkedin.com/pulse/20130123164215-17102372-explaining-customer-centricity-with-
a-diagram. 
Pulkkinen M.; Rajahonka M.; Siuruainen R.; Tinnilä M. & Wendelin R. 2005. Liiketoimintamallit 
arvonluojina – ketjut, pajat ja verkot. Viitattu 15.3.2015. http://www.teknologiainfo.net/sites/tekno-
logiainfo.net/files/documents/pdf/Liiketoimintamallit_alkusivut.pdf. 
Ries E. 2011. The Lean Startup: How Today’s Entrepreneurs Use Continuous Innovation to Cre-
ate Radically Successful Businesses. 1st ed. New York: Crown Business. 
Setälä R. 2012. Nopeammin, ketterämmin, edullisemmin. Viitattu 13.4.2015. http://www.te-
kes.fi/nyt/blogit_2012/nopeammin-ketterammin-edullisemmin/. 
Shuttleworth M. 2008. Qualitative Research Design. Viitattu 1.4.2015. https://explorable.com/qua-
litative-research-design. 
The Lean Startup 2015. The Lean Startup Methodology. Viitattu 13.4.2015. http://theleanstar-
tup.com/principles. 
Toivonen M. & Viljakainen A. Kokemuksellisuus – mitä asiakaslähtöinen liiketoiminta tarkoittaa 
käytännössä. Viitattu 26.3.2015. http://www.fortunefinland.fi/files-fortune/toivonen,%20viljakai-
nen%20Fortune%20seminaari%2021082013.pdf. 
36 
TURUN AMK:N OPINNÄYTETYÖ | Matti Heinaro 
Turku Energia 2015. Varmistamassa kaupungin toimintaa. Viitattu 11.4.2015. http://vsk2013.tur-
kuenergia.fi/vuosikatsaus/liiketoiminnot/urakointipalvelut/. 
Turku Science Park 2015. Turku Science Park Oy vauhdittaa innovatiivista kasvua. Viitattu 
11.4.2015. http://www.turkusciencepark.com/fi/tietoa-yrityksesta/lyhyesti/. 
Turun Teknologiakiinteistöt 2015. Yrityspalvelut. Viitattu 11.4.2015. http://www.teknologiakiinteis-
tot.fi/fi/palvelut/yrityspalvelut. 
Virtual statistics 2015. Teoreettinen viitekehys. Viitattu 13.04.2015. 
http://www.stat.fi/virsta/tkeruu/02/03/. 
Work Informatics 2011. Mikä WI? Viitattu 11.4.2015. http://workinformatics.utu.fi/wi.html. 
